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Dunia sales remot merupakan dunia yang penuh dengan dinamika, baik itu 
dinamika ekonomi maupun dinamika psikologis. Dinamika ekonomi yang 
dimaksud adalah bagaimana sales mendapatkan keuntungan yang besar, akan 
tetapi, dalam praktiknya sales pun harus pandai berinteraksi dan berkomunikasi 
dengan pelanggan, agar pelanggan menaruh kepercayaan, sehingga berimbas 
kepada pendapatan. Dalam hal ini, penulis tertarik untuk melakukan kajian 
tentang Etika Komunikasi Sales Remot Televisi yang berada di Desa Kalisalak, 
Kec. Kedungbanteng Kab. Banyumas. 
Untuk membedahnya, penulis menggunakan metode penelitian kualitatif 
dengan pendekatan studi kasus. Teori yang digunakan adalah teori Etika 
Komunikasi  yang penulis infentarisir dari berbagai sumber, baik di internet 
maupun buku.  
Hasil penelitian yang penulis dapatkan adalah: 1) Sopan Santun. Sopan santun 
dalam hal ini ada tiga (3): a) sopan santun kepada sesame sales, b) sopan santun 
kepada konsumen, c) sopan santun kepada masyarakat. 2) Etika. Etika dibagi 
menjadi dua (2), yaitu a) etika berbicara, b) etika bergurau. 3) Kepekaan dan 
Kepedulian. Kepekaan dan kepedulian dibagi menjadi dua (2), yaitu: a) kepekaan 
dan kepedulian terhadap sales, b) kepekaan dan kepedulian terhadap konsumen. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku sosial, di antaranya adalah: a) faktor 
motivasi, b) faktor agama, c) faktor lingkungan. 
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BAB I PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Menurut J.L Gillin dan J.P Gillin masyarakat adalah kesatuan hidup 
manusia yang terikat oleh suatu tata cara (sistem), kebiasaan atau adat istiadat 
tertentu, yang dianut oleh anggota-anggotanya. Pada jaringan hubungan antar 
manusia dalam masyarakat itu terjadilah proses sosial dan struktur sosial.
1
 
Proses sosial dan struktur sosial dalam masyarakat tidak akan terjadi 
apabila salah satu unsur masyarakat tidak terpenuhi, yaitu manusia. Karena 
peran manusia adalah sebagai pelaku. Sejak dilahiran manusia mempunyai 
naluri untuk hidup bergaul dengan sesamanya (gregariousness). Naluri ini 
merupakan salah satu kebutuhan manusia yang paling mendasar untuk 
memenuhi kebutuhan hidup lainnya, yakni kebutuhan afeksi, kebutuhan 
inklusi, dan kebutuhan control. Upaya manusia dalam rangka memenuhi 
kebutuhan hidupnya dilaksanakan melalui suatu proses sosial yang disebut 
interaksi sosial, yakni hubungan timbal balik antara orang perorangan, orang 




Bergaul dengan sesamanya, Al-Ghazali menegaskan bahwa dalam 
pergaulan bermasyarakat didorong oleh adanya penyebab utama, yaitu:  
                                                             
1
 Tim Sosiologi, Panduan Belajar Sosiologi (Jakarta: Yudhistira, 1995), hlm.12. 
2
 Ibid, hlm.18.  
 
 
1. Dia membutuhkan keturunan untuk melanjutkan perjuangan dan sejarah 
hidupnya di dunia. Hal ini mendorong umat manusia untuk berkumpul 
dengan lain jenis, yang sekaligus bermasyarakat pula. 
2. Oleh karena manusia di ciptakan sebagai makhluk sosial, maka mau tidak 
mau harus membutuhkan pertolongan orang lain, baik di dalam mencari 
rizki, menyediakan makan, pakaian, pendidikan, dan lain sebagainya. 
Kedua sebab di ataslah yang mendorong manusia harus hidup 
bermasyarakat. Untuk mewujudkan kesejahteraan lahir dan batin, ketentraman 
diantara mereka, maka dalam bermasyarakatpun di atur sedemikian rupa.
3
 
Manusia dalam bergaul dengan sesamanya akan menghasilkan suatu 
tindakan atau perilaku. Tindakan adalah perilaku manusia yang mempunyai 
maksud subjektif  bagi dirinya. Artinya tindakan tersebut merupakan 
perwujudan dari pola pikir individu yang bersangkutan. Tidak semua tindakan 
manusia dinyataan sebagai tindakan sosial. Suatu tindakan baru dinyatakan 
sebagai tindakan sosial apabila arti subjektifnya dihubungkan dengan 
individu-individu lain. Oleh sebab itu, tindakan sosial merupakan kenyataan 
sosial yang paling mendasar, yang menyangkut komponen-komponen 
dasarnya yaitu tujuan, alat, kondisi, nilai, dan norma.
4
  
Menjadi guru, dosen, menjadi pedagang yang berjualan dipasar atau di 
pinggir jalan, menjadi tukang semir sepatu, menjadi arsitek yang membuat 
pola rumah atau bangunan perkantoran perkantoran pencakar langit dan masih 
banyak contoh lainnya merupakan sebuah contoh banyaknya pekerjaan di 
                                                             
3 A. Mudjab Mahali, Pembinaan Moral Di Mata Al- Ghazali (Yogyakarta:BPFE, 1984), 
hlm.258-259. 
4
 Tim sosiologi, Panduan Belajar Sosiologi (Jakarta: Yudhistira, 1995), hlm.15. 
 
 
zaman sekarang ini. Mereka semua sebenarnya sama-sama menawarkan 
jasanya dalam hal keahlian masing-masing. Seperti guru atau dosen 
menawarkan jasa menjadi pengajar, arsitek menawarkan jasa dalam hal 
pembuatan pola dan model bangunan, pedagang menawarkan jasa dengan 
menjual barang dagangannya, tukang semir sepatu  menawarkan keahliannya 
ke konsumen dalam hal ketrampilan menyemir sepatu. Itu semua  salah satu 
profesi manusia untuk menunjukan eksistensi dirinya dan bukan semata mata 
hanya menawarkan jasa, tetapi semua itu termasuk proses manusia dalam 
perilaku sosial. Perilaku sosial merupakan sifat relatif untuk menanggapi 
orang lain dengan cara yang berbeda-beda, misalnya dalam melakukan kerja 
sama, ada orang yang melakukan dengan tekun, sabar dan selalu 
mementingkan kepentingan bersama diatas kepentingan pribadinya. 
Sementara dipihak lain, ada orang yang bermalas-malasan, tidak sabaran dan 
hanya ingin mencari untung sendiri. 
Tidak kalah juga pekerjaan atau profesi menjadi sales yang akhir-akhir 
ini menjamur seiring dengan banyaknya pertumbuhan pabrik , usaha rumahan 
yang sangat membutuhkan keahlian sales dalam menawarkan produk-
produknya ke konsumen. Bisa dikatakan suatu pabrik  dan produksinya akan 
dibilang lancar dalam usahanya apabila hasil produksinya laku dipasaran. 
Dalam hal ini jasa sales sangat dibutuhkan, selain kualitas dari barang 
tersebut. Dalam menawarkan barang dagangannya berbagai cara dilakukan 
untuk menarik hati konsumen. Dari retorika dalam berbicara dengan logat dari 
daerah berbeda-beda, cara berpakaian yang rapi dan masih banyak lagi cara-
 
 
cara sales merangkul konsumennya untuk membeli barang yang 
ditawarkannya. Pertanyaan yang muncul kemudian adalah bagaimana 
formulasi perilaku sosial bagi sales, khususnya sales remot televisi?. 
Fenomena sales remot televisi tersebut salah satunya ada di suatu desa 
di utara kota Purwokerto, tepatnya di desa Kalisalak Kec. Kedung Banteng. 
Mereka para sales remot televisi memiliki spesifkasi menjual dan 
memperbaiki remot yang rusak. Jam kerja tidak menentu, ada yang berangkat 
lebih awal sekitar pukul 09.00 dan ada yang berangkat siang. Sehingga apabila 
lokasi jauh maka para sales akan menginap dirumah warga sekitar. 
Dalam dunia berjualan maka akan ada keadaan dimana dalam berjualan 
mudah, dan laku, dan ada keadaan dimana dalam berjualan remot dalam satu 
hari sepi atau tidak laku. Jika dalam keadaan menjual remot laku maka akan 
membuat para sales semangat untuk menjual lebih remotnya disuatu lokasi 
yang dikatakan laku keras. Menurut hemat penulis para sales akan memvorsir 
lokasi tersebut untuk menawarkan barang dagangannya dalam hal ini remot 
televisi. Namun, bila dalam suasana keadaan sepi bagi para sales sudah 
menjadi resiko dan sudah dianggap hal biasa yang terjadi pada mereka. 
Sedangkan keadaan lancar adalah harapan mereka. Hal itu telah mereka sadari 
sejak lama dengan tempat lokasi yang selalu berpindah-pindah. 
Kesibukan para sales remot televisi sehari-hari adalah mempersiapkan 
lokasi yang akan dituju, mempersiapkan remot televisi yang akan dijual. 
Dalam hal kerapian baju kembali tergantung pada tiap-tiap individu sales, ada 
yang rapi ada yang apa adanya. Mereka para sales dalam menawarkan 
 
 
dagangannya dengan cara berjalan kaki. Masuk ke gang-gang rumah warga. 
Kegiatan tersebut sangat menguras waktu dan tenaga. Sehingga semakin 
sedikit waktu yang tersisa untuk melakukan hal lain.
5
 
Berdasarkan pengamatan awal yang penulis lakukan tentang etika 
komunikasi kemasyaraatan, mereka ketika masih dirumah dan pada watu 
berjualan para sales berusaha untuk cepat tanggap dan cepat beradaptasi. 
Dilihat dalam kegiatan sosial sales rajin dalam beramal dan beribadah. 
Kegiatan yang mereka lakukan disaat sepi atau tidak laku adalah 
bercanda dengan sesama sales kalau berangkat berdua, ngopi diwarung, dan 
ada juga yang istirahat tiduran di masjid sambil menunggu waktu sore. 
Apabila lokasi jauh dalam berjualan maka akan menginap dirumah warga atau 
meminta izin Rt setempat untuk menginap di masjid atau mushola.
6
 
Dengan pengamatan awal yang seperti itu penulis tertarik dengan para 
sales remot televisi walaupun sibuk dalam berjualan menawarkan barang 
dagangannya dan mencari lokasi baru yang notabennya adalah lingkungan 
baru ditambah disetiap daerah yang berbeda-beda kultur, bahasa, budaya. Para 
sales dituntut untuk cepat tanggap dalam hal menyesuaikan dilingkungan baru 
tersebut. Seperti dalam berperilaku baik dan sopan sesuai norma yang ada 
ditiap daerah. 
 
                                                             
5
 Wawancara dengan Imam Tantowi ( Sales Remot Televisi ) pada tanggal 11 November 
2015. 
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Berdasarkan paparan diatas, penulis tertarik ntuk mengangkat judul 
skripsi “Etika Komunikasi Sales Remot Televisi Desa Kalisalak kec. Kedung 
Banteng kab. Banyumas.” 
 
B. Definisi Operasional 
Supaya tidak terjadi salah paham tentang pengertian mengenai judul 
yang diajukan peneliti dalam penelitian ini, maka perlu adanya penegasan-
penegasan istilah dalam judul tersebut diatas, sebagai berikut: 
1. Etika Komunikasi 
Menurut Ki Hajar Dewantara, etika ialah ilmu yang mempelajari 
segala soal kebaikan dan keburukan di dalam hidup manusia semuanya, 
teristimewa yang mengenai gerak-gerik pikiran dan rasa yang dapat 




Kata komunikasi berasal dari bahasa latin “communicare” yang 
berarti member, mengambil bagian atau meneruskan sehingga terjadi 
sesuatu yang umum (common), sama atau saling memahami. Dalam 
perkembangannya kemudian komunikasi didefinisikan sebagai transfer 
pesan antara dua orang atau lebih. Sedangkan Simamora mendefinisikan 
komunikasi sebagai pengumpulan, pemilihan, pembentukan dan 




                                                             
7  Rosady Ruslan, Etika Kehumasan Konsep dan Aplikasi (Jakarta: PT Raja Grafindo 
Persada, 2004), hlm. 32 
8 Astuti Pratminingsih, Komunikasi Bisnis (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2006), hlm.2 
 
 
Berdasarkan definisi diatas, etika komunikasi adalah norma, nilai, 
atau ukuran tingkah laku baik dalam kegiatan komunikasi di suatu 
masyarakat. 
2. Perilaku Sosial Kemasyarakatan 
Perilaku dalam kamus besar bahasa Indonesia, di identikan dengan 
kelakuan, yaitu perbuatan, tingkah laku, perangai dan kesadaran.
9
 
Al Ghazali yang kemudian dikutip oleh Fathurrahman Djamil 
menerangkan tentang perilaku yang dikaitkan dengan akhlak yaitu: akhlak 
adalah perilaku jiwa yang dapat dengan mudah melahirkan perbuatan 
tanpa memerlukan pemikiran dan pertimbangan. Apabila perilaku itu dapat 
mengeluarkan perbuatan baik dan terpuji, baik menurut akal maupun 
agama, perilaku tersebut dinamakan akhlak yang baik, apabila perbuatan 




Perilaku sosial dapat di definisikan sebagai perilaku dari dua orang 




Kemasyarakatan adalah kumpulan sekian banyak indifidu-kecil 




                                                             
9
 Tim Penyusun, Kamus Besar Bahasa Indonesia ( Jakarta: Balai Pustaka, 1993 ), hlm. 
489 
1010
 Djamil, Filsafat Hukum Islam ( Jakarta: logos Wacana, 1999 ), hlm. 146 
11
 B.F Skinner, Ilmu Pengetahuan dan Perilaku Manusia (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 
2013), hlm.459. 
12
 Dr. M. Quraish Shihab, Membumikan Al-Quran (Bandung: Mizan, 1992), Hlm.319. 
 
 
Sementara itu dalam kamus ilmiah popular mengartikan 
masyarakat adalah sejumlah manusia dalam arti seluas-luasnya dan terikat 
oleh suatu kebudayaan yang mereka anggap sama.
13
 
Dari pengertian diatas dapat disimpulkan oleh penulis bahwa 
perilaku sosial kemasyarakatan adalah suatu kesatuan perilaku manusia 
yang hidup bersama dan berinteraksi dalam tata kemasyarakatan atau 
sistem sosial tertentu yang bersifat kontinyu, terus menerus yang terikat 
oleh satuan adat, hukum khas, dan hidup bersama. Yang akan diteliti 
peneliti adalah perilaku sosial sales remot televisi. 
3. Sales remot televisi 
Kesenian atau keahlian dalam cara-cara menjual, keahlian atau 
kesanggupan akan menciptakan dari pihak konsumen yang berpotensi, 
suatu permintaan atau keinginan akan barang-barang atau jasa-jasa tertentu 




Dalam penelitian ini, sales yang dimaksud yaitu sales remot 
televisi. Mereka yang memepunyai kesenian dan keahlian dalam cara-cara 
menjual khususnya remot televisi. 
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut di atas, rumusan masalah 
yang diajukan dalam penelitian ini adalah:  bagaimana etika komunikasi sales 
remot televisi di Desa Kalisalak Kec. Kedungbanteng Kab. Banyumas ? 
                                                             
13
 Heppy El Rais, Kamus Ilmiah Populer (Yogyakarta: Pustaka pelajar, 2012), hlm.388. 
14
 A. Abdurrahman, Ensiklopedia Ekonomi Keuangan Perdagangan (Jakarta: PT. Pradnya 
Paramita, 1991), hlm. 945 
 
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 
mengetahui etika komunikasi dan perilaku sosial sales remot televisi. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Secara teoritis, dapat menambah dan memperkaya wacana khasanah 
keilmuan dan menjadi sarana untuk mengembangkan dakwah. 
b. Secara praktis, penelitian ini memberikan informasi tentang keadaan 
etika komunikasi dan  perilaku sosial sales remot televisi. 
c. Bagi penulis, penelitian ini untuk menambah pengalaman dan ilmu 
pengetahuan bagi peneliti sendiri dan pihak-pihak lain yang 
berkomitmen dalam dakwah. 
E. Telaah Pustaka 
Tinjauan pustaka atau telaah pustaka sering disebut dengan teoritik 
yaitu mengemukakan teori-teori atau penelitian yang relevan dengan masalah-
masalah yang sedang diteliti atau kajian tentang ada atau tidaknya studi, buku, 
atau makalah yang sama atau mirip dengan judul permasalahn yang penulis 
susun. 
Adapun penelitian yang membahas tentang perilaku keberagamaan 
sales remot televisi atau yang sejenisnya dan relevan dengan penelitian penulis 
baik secara struktur bahasa, analisis makna karya sastranya, maupun secara 
direct kepersonalnya sebagai berikut: 
 
 
Penelitian Sujan dan Iswandi (2008) tentang “ Pengaruh Sales 
Promotion Terhadap Hasil Penjualan Studi Kasus pada PT Ultrajaya Milk 
Industri”.
15
 Dalam penelitian tersebut objek yang menjadi bahan kajiannya 
adalah dampak atau pengaruh Sales Promotion terhadap hasil penjualan. Sales 
Promotion memiliki peran dan fungsi yang sangat strategis guna memasarkan 
barang-barang produksi perusahaan guna mendapatkan hasil atau input yang 
maksimal. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi 
kasus, yaitu dengan mengidentifikasi faktor apa saja yang berpengaruh dalam 
merumuskan pengaruh sales promotion yang berdasarkan lingkungan internal. 
Penelitian Fransiscus Xaverius Trilaksana tentang “ Pengaruh 
Performance Sales Promotion Girls terhadap Brand Equity (Studi Explanatif 
Tentang Pengaruh Performance Sales Promotion Girls terhadap Brand 
Equity Djarum Black Menurut Pengunjung Angkringan Kopi Jos Mangkubumi 
Yogyakarta) (2003) “.
16
 Penelitian tersebut bertujuan untuk menganalisis 
pengaruh performance sales promotion girls terhadap brand equity Djarum 
Black menurut pengunjung angkringan kopi jos Mangkubumi, Yogyakarta. 
Metode penelitian dalam penelitian tersebut memakai metode survey dan jenis 
penelitiannya adalah kuantitatif (explanative). 
Penelitian Inggil Dharmawansyah (2003) tentang Pengaruh 
Experiental Marketing dan Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas 
                                                             
15
 Lihat dalam jurnal Ilmiah Kesatuan No. 1 Volume 10, 2008, Sekolah Tinggi Ilmu 
Kesatuan.  
16
 Lihat Skripsi Fransiscus Xavierus Trilaksana, Pengaruh Performance Sales Promotion  
Girls terhadap Brand Equity (Studi Explanatif Tentang pengaruh Performance Sales Promotion  
Girls terhadap Brand Equity  Djarum  Black  menurut  Pengunjung  Angkringan  Kopi Jos  





 Objek kajian yang dibahas dalam riset tersebut adalah pengaruh 
experiental marketing dan kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan. 
Penelitian Tantri tentang Persepsi Sales Promotion Girls terhadap 
Profesinya dan Respon Sales Promotion Girls terhadap Persepsi Masyarakat.  
Dalam penelitian ini subjek penelitiannya adalah SPG. Metode penelitian yang 
digunakan adalah deskriptif kualitatif. Penelitian yang dilakukan oleh tantri 
adalah untuk mencoba memeberikan penjelasan tentang pandangan dari sisi 
SPG sendiri terhadap profesinya atau pekerjaannya, dan juga bagaimana 
mereka menanggapi persepsi masyarakat.  
Dalam skripsi lain penulis menemukan karya Sri Mulia Listianti 
dengan judul  Makna Berdandan Bagi Perempuan ( Studi Kasus tentang 
penggunaan make up pada Sales Promotion Girl di kota Surabaya ).
18
 
Penelitiannya dilakukan kepada sales prormotion girl yang bertempat di 
Surabaya. Penelitian tersebut bertujuan untuk mengetahui makna berdandan 
bagi para Sales Promotion Girl yang menggunakan make up, dan untuk 
mengetahui gaya hidup para Sales Promotion Girl untuk memenuhi konstruksi 
kecantikan perempuan masa kini. Metode dalam penelitian tersebut adalah 
dengan menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan strategi penelitin 
studi kasus. Teknik sampling yang digunakan yaitu teknik purposive sampling 
dengan snowball sampling. Sedangkan teknik pengumpulan data yang 
digunakan yaitu wawancara mendalam dan observasi langsung. Dalam 
menguji validitas data, peneliti menggunakan teknik triangulasi data atau 
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sumber dan triangulasi metode. Tahapan analisis interaktif penelitian ini yaitu 
pengumpulan data, reduksi data, interpretasi data dan penarikan. 
Dalam skripsi karya Sumargo Budi R dengan judul “ Perilaku 
Keberagamaan Warga Anak Kost rt 07 rw 02 Baturaden “. Penelitiannya 
menitik beratkan pada perilaku keberagamaan warga anak kost yang pada 
umumnya adalah kalangan muda yaitu mahasiswa. 
Skripsi karya Ria Hairiah dengan judul “ Hubungan Perilau Sosial 
Dengan Agresivitas Siswa di SMK Negeri 1 Cikarang Barat “. Penelitiannya 
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara perilaku sosial dengan 
agresivitas siswa di SMK Negeri 1 Cikarang Barat. Jenis metode penelitian 




Dari ketujuh penelitian di atas, sejauh peneliti mengkaji dan 
memperdalam ternyata sudah ada beberapa penelitian yang membahas tentang 
perilaku sosial kemasyarakatan dan tentang sales, tetapi belum ada yang 
membahas tentang sales, khususnya etika komunikasi dan perilaku sosial 
kemasyaraatan sales remot televisi. 
 
F. Metode Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Penelitian yang penulis lakukan ini merupakan jenis penelitian 
kualitatif, sebab penelitian ini lebih menekankan pada proses penyimpulan 





data deduktif-induktif serta pada analisis terhadap dinamika hubungan 
antar fenomena yang diamati, dengan menggunakan logika ilmiah.
20
 
Penelitian ini adalah penelitian lapangan ( field research ) ialah 
penelitian yang dilakukan untuk memperjelas kesesuaian antara teori dan 
praktek. Penelitian lapangan ini pada hakikatnya merupakan metode untuk 
menemukan secara spesifik tentang apa yang sedang terjadi pada suatu 
saat ditengah-tengah kehidupan masyarakat.
21
 
2. Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer adalah sumber informasi yang langsung 
mempunyai wewenang dan bertanggung jawab terhadap pengumpulan 
data. Sumber semacam ini disebut pula first hand sources of 
information atau sumber utama  atau singkatnya sumber data primer 
adalah sumber yang memberikan data langsung dari tangan pertama.
22
 
Jadi sumber primer dalam penelitian ini adalah para sales remot 
televisi. 
b. Data sekunder 
Data sekunder adalah sumber informasi yang diperoleh bukan 
dari sumber yang pertama atau sumber yang memiliki data dan ia 
sendiri memperoleh data tersebut dari pihak atau orang lain, baik 
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dalam bentuk tulisan, salinan, turunan ataupun sumber data yang 
dimiliki oleh bukan orang pertama. 
3. Metode Pengumpulan Data 
a. Wawancara  
Yaitu metode pengumpulan data dengan jalan Tanya jawab 
sepihak yang dikerjakan secara sistematis dan berdasarkan tujuan 
penelitian.
23
 Metode ini digunakan untuk memperoleh dan 
mengumpulkan data dari para sales remot televisi. 
b. Observasi  
Obsevasi adalah metode pengumpulan data melalui 
pengamatan dan pencatatan secara sistematis mengenai fenomena yang 
sedang diteliti.
24
 Observasi dilakukan secara langsung oleh peneliti 
terhadap objek penelitian yaitu sales remot televisi. 
c. Dokumentasi  
Yaitu metode yang digunakan untuk mencari data mengenai hal 
atau variabel yang berupa catatan, transkip buku, surat, majalah, 
dokumen, notulen rapat, catatan harian dan lain-lain.
25
 
d. Metode Analisis 
Analisis data merupakan poses dari akhir suatu penelitian. 
Setelah masalah penelitian dirumuskan, data-data dikumpulkan dan 
diklarifikasi. Kemudian langkah-langkah selanjutnya adalah 
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menganalisa dan menginterpretasikan data. Selanjutnya 




Adapun teknik analisis yang penulis gunakan dalam penelitian 
ini adalah teknik analisis deskriptif kualitatif, yaitu mengolah data 
dengan melaporkan apa yang telah diperoleh selama penelitian dengan 
cermat dan teliti serta memberikan informasi data itu kedalam suatu 
kebulatan yang utuh dengan menggunakan kata-kata yang dapat 
menggambarkan objek penelitian yang dilaksanakan, dengan maksud 
untuk membandingkan data yang bersifat teoritis dengan data-data 
praktis yang diperoleh di lapangan. 
 
G. Sistematika Penulisan 
Untuk mempermudah dalam penelitian ini dan supaya bisa dipahami 
secara runtut dan sisitematis, maka kerangka penulisannya tersistematika 
sebagai berikut: 
BAB I, pendahuluan. Bab ini berisi latar belakang masalah, penegasan 
istilah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, telaah pustaka, 
metodologi penelitian, dan sistematika penulisan. 
BAB II, memuat teori dasar sebagai kerangka teori yang akan 
dijadikan landasan penelitian. 
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BAB III, berisi tentang metode penelitian, yang membahas mengenai 
jenis penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, teknik pengumpulan data, 
dan teknik analisis data. 
BAB IV, memuat laporan hasil penelitian dengan sub bab meliputi: 
penyajian data, analisis data, dan interpretasi data. 
BAB V, merupakan penutup. Dalam bab ini berisi kesimpulan dari 





BAB V PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil dan analisis data penelitian etika komunikasi sales 
remot televisi yang telah diuraikan pada bab-bab sebelumnya, peneliti 
mengambil kesimpulan bahwa etika komunikasi sales remot televisi dalam 
berjualan lebih mengutamakan aspek bersopan santun. Dalam hal ini, 
bersopan santun dalam bertutur kata ketika menawarkan barang dagangannya, 
berpakaian rapi ketika berjualan, tetapi ada juga sales yang menanggapi 
konsumen dengan cuek apabila menemui konsumen yang tidak enak dihati. 
Dengan bersopan santun sama saja sedang menanam kepercayaan dan 
menghormati konsumen. Para sales juga peka dan peduli terhadap sesama 
sales dan konsumen dalam bentuk perhatian ke konsumen dan perhatian ke 
sales. Memberi bantuan kepada konsumen dalam membantu mengatasi remot 
televisi apabila ada kendala adalah salah satu contohnya. Perhatian sesama 
sales dengan saling tukar informasi tentang lokasi, mendengarkan curahan hati 
antar sales. Dalam hal motivasi, beragama, dan hidup di lingkungan ingin 
menjadi lebih baik manjadi pedoman, agama menjadi pilar utama dalam 
menjalani kehidupan sehari-hari. Selalu menjalankan shalat, berpuasa ketika 
puasa di bulan Ramadan, mengucap salam ketika bertamu, berterimakasih ke 
konsumen ketika mau membeli barang dagangannya. Melalui pemahaman 
agama yang mendalam ketika berjualan di lingkungan baru menjadi lebih 
 
 




Berdasarkan kesimpulan penelitian ini, tanpa mengurangi rasa hormat 
kepada pihak sales dan pihak lain yang terkait, peneliti menghaturkan 
beberapa saran untuk lebih meningkatkan lagi etika komunikasi sales di 
lingkungan masyarakat khususnya dan seluruh pembaca pada umumnya 
sebagai berikut: 
1. Untuk individu sales remot televisi. 
Mempertahankan etika komunikasi dan perilaku sosial sebelumnya, dan 
lebih ditingkatkan kembali dalam hal etika komunikasi dan kualitas 
perilaku sosialnya agar konsumen dan masyarakat memberikan 
kepercayaan lebih 
2. Untuk kelompok anggota sales remot televisi. 
Jadikan sopan santun, etika, kepekaan, agama dan motivasi sebagai prinsip 
kolektif seluruh sales remot. 
 
C. Penutup  
Puji syukur peneliti panjatkan kehadirat Allah SWT, karena hanya 
dengan bimbingan dan rahmat-Nya, serta motivasi dari berbagai pihak peneliti 
dapat menyelesaikan skripsi ini. Shalawat serta salam semoga tercurah kepada 




Selesainya skripsi ini juga tidak lepas dari uluran tangan penuh kasih 
sayang dan perhatian yang tulus dari dosen pembimbing. Peneliti haturkan 
terimakasih yang dalam kepada dosen pembimbing, semoga kebaikan yang 
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